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待以上」、「期待 どお り」 というのが大体6割
ぐらいでした。3割 ぐらいが、必ずしも 「期








































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































30 AIBSジャー ナル 　No.2
　私なんかはどちらかというと、もうしょっ
ちゅう行ってますので、しゃべ り方も乱暴で
す し、考え方も端的なんですが、いつも連れ
て行くすごく同時レベル的にしゃべる日本人
がいるのですけど、す ぐ怒るわけですよ、何
だ早く持ってこいとかね。お前、ここは安い
んだから、これでいい じゃないかとかって、
よく議論するんですけど。
　そういう議論は、中国だけを見たときには、
そういうものは少しあっていいのかなと。要
するにA、B、　Cって、ホテルっていうのは、
すごく分かりやすいカテゴリーなので、そう
いう話になっちゃいますけど。いろんな商売
の中で、特に旅行も、五一卜嵐社長の前でどう
のこうの言うつ もりはないんですが、中国の
人が考えている価値観と、われわれの価値観
というところがお金というものが介在しない
限 りは、あまり議論はかみ合わない。私はち
ょっと現実派なものですから、こういう話を
最後にしてすみません。
安登 　どうもあ りがとうございました。まだ
まだお話をお伺いしたいのですけれども、時
間も超過してしまいましたので、一応バネラ
ーの方のお話をお伺いするのはここまでとさ
せていただきたいと思います。司会の不手際
もございまして、なかなか時間どおりにうま
く収められなかった点は申し訳ございません
でした。
　もしフロアの方で、…人ぐらいしかお受け
できませんけれども、ここはぜひ聞いておき
たいという方、もしございましたら手を上げ
ていただけますでしょうか。 どうぞ。
質問者　先ほどコンセントの話は大変分かり
やすいのですが、ディテールがとても大事な
ので、ぜひ伺いたいのですけども。というの
は、私はサービスじゃないものですから、疑
問なんですけども。先ほど横山さんのお話の
商品というのは、パンフレット類ですよね。
横山　そうです。旅行のパンフレットをメイ
ンにやっています。
質間者　そうすると、このパンフレットを出
すというビジネスの中で、何が曲がったコン
セントに対応するのか。
横山　それは非常に簡単明瞭な話なんです。
中国の社会って非常に階層社会がきついです
から、コンセントを付けている人は10年た
ってもコンセ ントしか付 けられないのです
よ、絶対に上に行けませんから。そういう人
たちに対する方策というものは全 くないので
すね、中国の社会というのは。10年たっても、
お前コンセントを付けてる人というふうにな
っている。
　ですから、その話と今度はうちの会社の話
は根底が違うわけですよ。そういうふうに、
うちは階層をつ くってないので、君はこれだ
けやってればいいよという会社ではありませ
ん。デザインから全部やれなきゃいけません
から、そういうモチベーションとしては、こ
ういうものをみんなで目指さなきゃ駄 日だよ
ねと。そのためには、こういうふうにみんな
にお金を払うよねという話の中でしかできて
きません。
　ですから、偉い人が行 くと、工事管理者が
いて、よく見ていると分かるのですけど、タ
イル張ってる人とかいろいろいますよね、こ
ういう工事の現場だと。そうすると、必ず管
理者と階層が分かれるのです よ。要するに、
ブルーとホワイ トと。ブルーのほうというの
は、絶対にホワイトに行けないので、コンセ
ントが曲がってようが平だろうが関係ないん
ですね。そこが中国の最大の問題点なんです。
質間者　ということは、御社でそういうこと
が発生しているわけではないわけですね。
横山　そうです。
質問者　分かりました。
安登 　どうもありがとうございました。まだ
まだご質問とかあると思いますけれども、引
き続き懇親会を行いますので、その場で、ま
た個別に名刺交換などを交えなが らいろいろ
具体的なお話を聞いていただければと思いま
す。本日は長い時間ご清聴いただきまして本
当にありがとうございました。講師の先生方
にもう1度盛大な拍手をお願いいたします。
ありがとうございました。
